UN TEMA PARA:

OLEGUER BURES

El Hombre y Ia Tierra

Un tema para: OLEGUER BURES

Oleguer Burés Fdbregas,
de familic de planteristas,
fue el pionero en iniciar la
comercializacion de tierras y
sustratos en el territorio espa-
fol. A principios de la déca-
da de los 60 empezé a fo-
bricar las primeras mezclas
con materias organicas y dis-
iribuirlas entre jardineros y vi-
veristas. En 1970 se suminis-
fraron las primeras tierras en-
vasadas y, a partir de este
momento, la empresa crece y
se expande hasta el afo
1982 que pasa de ser una
empresa familiar a una S.A.

las grandes inversiones de

Burés S.A. fueron hechas
con cierla prevision, en el
ano 90 se cambid la maqui-
naria de ensacar, el parque
mévil... la adquisicion  de
maquinaria ha hecho innece-
saria la contratacién de nue-
vo personal, y, por ello, se
ha logrado resistir la situa-
cién de crisis general.

Hoy en dia, Burés S.A. es
una empresa lider en su cam-
po. Se caracteriza por ampli-
tud de oferta y la calidad de
sus productos (tierras organi-
cas, recebos, malerias pri-
mas, y complementos para
iordinerio], presentes en los
establecimientos mds impor-
tantes de toda Espaiia

Xavier Carbonell - A menu-
do se utilizan indistintamente,
pero, segin su opinidén sen
qué se diferencian las tierras
de los sustratos?

Oleguer Burés - Un sustrato
se elobora a partir de mate-
riales de alta calidad, someti-
da a miltiples andlisis y prue-
bas. El resultado se conside-
ra especifico para determina-
dos lipos de plantas cultiva-
das en macela. los principa-
les consumidores suelen ser
viveros, que ulilizan los sus-
fratos para sus cullivos inten-
sivos principalmenle en con-
tenedor.
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Oleguer Burés
Fabregas,
pionero en la
comercializacion
de tierras

y sustratos

en nuestro pais,
hacia los 70
empezo con

el suministro
de tierras
envasadas,

y a partir

de entonces
hasta el 82

su empresa,

en continua
expansion

y fuerte
crecimiento,
pasa de ser una
empresa familiar
a una sociedad
anonima.

Por: XAVIER CARBONELL

Por oiro lado, las tierras se
componen de una mezcla for-
mada por diferentes arenas,
arcillas y materia orgénica.
Esta ideada para cullivos ex-
tensivos no tan especificos,
como los que se realizan en
un jardin, una jardinera, una
lerraza...

X.C. -5Qué papel represen-
la la tierra en el dmbito de la
jardinerio?

O.B. - Indiscutiblemente jue-
ga un papel fundamental. En
los centros de jardineria las
venlas de tierra alcanzan ci-
fras que giran entorno al 7 u
8%. Cuoﬁrcﬂvomente, la ba-

leguer Burés Fabregas

a principios

de la década de

los 60 empezo

a fabricar las primeras

mezclas con materias
organicas y distribuirlas en sacos
de plastico de 30 I.

se pora que un jordin se en-
cuentre en condiciones opti-

mas de calidad reside en
que la tierra esté bien prepa-
rada. Asi mismo, en las
dreas deportivas, campos de
golf, etc.. el drenaje y la co-
rrecta dosificacion de abono
son faclores determinantes
para que el césped no se de-
teriore y conserve todas sus
cualidades.

Una tierra bien preparada
mejora la productividad vy la
cclidad de las plantas culti-
vadas. Para ello es necesario
mantener las  condiciones
adecuadas del suelo median-
te la renovacién periddica y
constante de las tierras.

X.C. - Al mercado espanol
le invaden tierras de gran ca-
lidad, procedentes je olros
paises gpueden las tierras no-
cionales hacer frente a las de
importaciéné

O B. - las tierras fabricadas
en el territorio espafol estan
a un gran nivel. Para las
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TIERRAS -

plantas cultivadas bajo las
condiciones climaticas de es
te pais son, incluso, mas
apropiadas que las proce-
dentes de ofros paises del
Norte de Europa. la combina-
cién de corteza de pino y tier
rras de bosque proporciona
gran drenaje a los suelos. la
furba es el componente princi-
pal de las tierras norteeuro-
eas, caracteristica que les in-
ﬁere gran calidad. Sin embar-
go, aunque este producto tie-
ne excelentes propiedades en
cuanto a textura, peso y pH,
resulta contraproducente  utili-
zado en exceso en algunos
casos. Nosolros también em-
pleamos futba en determina-
das dosis, su bajo pH contra-
rresta el pH acido de nueslros
suelos.

X.C. - De forma paralela o

lo que sucede en supermerca-
dos y grandes superficies
donde e? precio de ciertos
produclos es (el indicador)
conocido y comparado por
el consumidor marcando su
actitud frente a la compra.
sExiste un simil en los Cen-
tros de Jardineria?

OB - Si. Son referencias
basicas en un centro de jardi-
neria los precios de la planta
de temporada, las tierras y
las macetas. A parlir de estos
precios el consumidor se ho-
ce a la idea de si realmente
estd comprando a un buen
precio. Ello marcara, sin lu-
gar a dudas, el valor tota!l de
la compra.

X.C. - 3Cudles son los crile-
rios que sigue el consumidor
de tierras y sustratos para fo-
mar una decisién en el mo-
mento de la compra? 3Cémo
reconoce que se encuentra
frente @ un producto de alta

calidad?

O .B. - Nuestros clientes ac-
19an en diferentes areas co-
merciales. Sin lugar a dudas,
todos ellos, desc?e el jardine-
ro, a los compradores en
centros de jardineria y gran-
des superficies, buscan cali-
dad, presenlacién y buenos
precios. Sin embargo, pue-
den establecerse diferencias
entre el clienle exigente, que
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Dentro del
apartado

de promocién

y venta,

Oleguer Burés
destaca

la importancia

del trato personal
con el cliente

y la profesionalidad
de los técnicos

de la empresa,
auténticos
conocedores

de sus productos.
Otras acciones
como asistencia
en ferias, el diseno
de catalogos

o la publicidad

en prensa
especializada

son factores

de gran incidencia
en este tipo

de acciones.

clige las tierros especificas
de su cullivo por su abono,
esponjosidad, ligereza e in-
dice de pH; y ofro tipo de
cliente, aquel que compra los
productos mds atractivos al
mejor precio, sin analizar de-
masiado los contenidos v,
quizas, motivados por actuar
ciones publicitarias.

Nosotros hemos sabido com-
paginar ambas cosas. Hemos
mejorado la presentacion v el
atractivo de los sacos ofrecien-
do, al mismo tiempo, un conte-
nido de inmejorable calidad,
detallado y especificado al
dorso del envase.

X.C. - sCudles son las ac-
ciones de promocion de ven-
ta?

O.B. - El trato personal con
el cliente es muy importante.
la profesionalidad de nues-
tros técnicos, gque conocen a
fondo los productos, es im-
prescindible. Y el poder certi-
ficar que nuesiras lierras y
sustratos responden a las ca-
racterislicas especilicados es
esencial y nos permile estar
desde hace 29 afos al frente
del mercado de tierras v sus-
tratos.

Otros factores también inci-
den, como son la asistencia
a ferias, el disefio de catélo-
gos vy la publicidad en revis-

Y SUSTRATOS

tas especializadas. En cuan-
to a los ferias, siempie he-
mos creido en su efectividad.
Por desgracia sélo hay una
que funcione en Espaia que
es lberflora. Hace 20 anos
que asistimos y nos sigue re-
sultando positiva. Otros inten-
tos fracasan por su mal enfo-
que. Su caracler escenogrc’:fi-
co resla imporiancia al visi-
lonte y al expositor, en favor
de la organizacion. Precios
abusivos, falta de represenlo-
tividad de los productos que
el profesional busca Em-
presas que durante 3 anos
han fallado a Iberflora han
desaparecido.

Actualmente hemos puesto
en marcha unos cursos de
formacién para el personal
de los centros de jardineria,
a través de los cuales les
mostramos el proceso de ela-
boracion de tierras y sustra-
tos. De esta forma pueden
aconsejar mejor a sus clien-
les. Este punto resulta mas im-
porlante de lo que parece,
ves representa el faclor que
e distingue de una gran su-
perficie (hipermercados],
donde el consumidor no pue-
de ser aconsejado vy el factor
humano apenas existe. la
profesionalidad vy especiali-
zacién del vendedor del Cen-
fro de Jardineria es su mejor
arma de venta.

X.C. 3Qué formalos de
embalaje se uilizan en jardi-
neria¢

O.B. - Empezamos con sa-
cos de 30l Este formato resul
{6 extrafo en un mercado
acostumbrado @ grandes
cantidades. Sin embargo, su
gran manejabilidad lograron
convertirlo en el formato ha-
bitual de la mayoria de em-
presas. En 1992 Burés se
unié a la linea euvropea, pre-
sentando tierras en envases
standard de 10, 20, 50 vy
80l Nueslro interés se centra-
ba en rebajar el peso de los
sacos. En estos momentos,
hemos logrado reducir los 30
kg de los primeros sacos de
30l a 14 kg, al eslar traba-
jando con materias primas
de menor peso y mayor cali-
dad dando facilidad en el
transporte y una mejora de
su comerciolizacion,
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X.C. - En el mercado circu-
lan libremente diferentes  ti-
pos de sustratos y lierras en-
vasadas gHay algin tipo de
normalizacién que regularice
su fabricacion?

O.B. - No existe ninguna le-
gislacion en nuestro pais res-
pecto a las lierras y susiratos
envasados. Ello conduce a
enganos en las composicio-
nes y caracteristicas. Por
nuestra parte seguimos la le-
gislacién francesa y realiza-
mos y registramos andlisis en
«Europe Sols» «Europe Sols».
Nuestras tierras cumplen con
los requisitos de humedad y
porosidad exigidos por la
CEE, de este modo se catalo-
gan como tierra especifica
para jardineria.

la Asociacion Nacional de
Tierras y Sustratos, a la cual
pertenece el grupo Burés
S.A. propuso un proyecio de
legislacion, sin obtener el
apoyo necesario para que
llegara @ implantarse.

Existe un interés generaliza-
do en el sector para que se

adoptan  medidas legislati-
vas.

X.C. - 5Y las grandes su-
perficies?

O.B. - Nosotros trabajamos
con algunas grandes superfi-
cies especializadas (bricola-
ge} con marcas blancas. Bo-
jo la marca de Burés S.A. no
vendemos a las grandes su-
perficies.

X.C. - ;Cudles son los pro-
ductos del éxito? sy las nove-
dades del mercado?

O.B. - El complemento con
mas éxito este afo ha sido la
corteza de pino para decora-
cion. La corteza de pino evi-
ta que se evapore el agua,
el color que da es muy atrac-
tivo y protege ademas la sali-
da de malas hierbas.

El que cuenta con mayor
aceptacion es el bolo de
marmol de Carrara, de dife-
rentes didmetros.

Referente a las nuevas ten-
dencias, se observan cam-

Xavier Carbonell,
en el transcurso
de la entrevista
consultando

el amplio catalogo
que posee
Burés, S.A.

ULTIMA
HORA :
en la
Junta
General
de la
Asocilacidn
de Garden-
Centers
celebrada
el 10
de marzo
-dia de
clerre
de esta
edicidén-
Oleguer
Burés
asume el
cargo de
presidente

en
sustitucidn
de Diego

Salmerén.
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bios en la actilud de los con-
sumidores. Por ejemplo, la
greda volcanica, un producto
clasico que dej6 de extraerse
en nuestro pais, es comprado
hoy en Francia a precios muy
superiores y se estd utilizan-
do 1anto como complemento
para jardineria como sustrato
para cultivos hidropénicos.

Llos nuevos envases retracti-
lados de piedras vy losas faci-
litan la comercializacién con
resultados muy rentables.

Asi mismo, la vermiculita
puede volver a ser un sustrato
importante pues, debido a
sus caracleristicas, es igual
o incluso mejor que la perli-
la, cunque su comercializa-
cion viene frenada por su

recio, que actualmente esta
Eoiondo.

El geotéxtil, en un fuluro
muy proximo, serd indispen-
sable en cualquier trabajo de
jardineria, ya que la calidad
de la obra es muy evidente.

X.C. ;Cémo se prevee el fu-
turo?

O.B. las empresas que
han podido resistir la actual
situacién  de  crisis, tienen
buenas perspectivas de futu-
ro, ya que se prevé que el
consumo de productos para
la jardineria aumente al mis-
mo ritmo que el incremento
del consumo de planias. De
lodas maneras, es dificil
analizar la situacién y reali-
zar previsiones en un seclor
dondpe apenas existen daios
fidedignos tanto a nivel de
superficie como de control

de los producios més vendi-
dos. En este sentido, se han
llevado a cabo labores im-
portantes como la infroduc-
cion de los céddigos de ba-
rras, con los cuales nosotros
ya trabajamos. Esta regulari-
zacion representard un cam-
bio importante.

Por lo que respecta a los
mercados exteriores, el asal-
to al mercado francés (n? 1
en la preparacion de tierras)
es ahora posible. Hemos em-
pezado a vender en el Sur
de Francia con resultados ex-
celentes.

Respecio a las situaciéon de
las ventas de tierras y suslra-
los se evidencia, tal y como
se expresaba en el (ltimo
Congreso Europeo de la Aso-
ciacion de Centros de Jardi-
neria, que existe una estacio-
nalidad del indice de com-
pras, las cuales se concen-
fran principalmente en la pri-
mavera. Esto es relevante, ya
que si bien comprendian un
periodo aproximado de unos
8 meses al ano, actualmente
éste se ha visto reducido a 3
meses: marzo, abril y mayo.

Por ¢ltimo, me gustaria re-
marcar la importancia  del
servicio rapido, pues no lo-
das las compras se realizan
al mismo tiempo, sino que
obedecen a las necesidades
concretas de cada consumi-
dor. El jardinero compra
cuando le hace falta y el
Centro de Jardineria cuando
tiene el palet vacio, por ello
el servicio que ofrecemos en
24 horas es importantisimo.
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